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Реферат 
Выпускная квалификационная работа по теме «Доходы предприятий 
торговли: источники формирования и определения резервов роста на 
примере ООО «Славянка К» содержит 73 страницы текстового документа, 3 
приложения, 28 использованных источников. 
ДОХОДЫ, ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ, ТОРГОВАЯ НАДБАВКА, 
АНАЛИЗ, ДИНАМИКА, СОСТАВ, СТРУКТУРА, РИСКИ, РЕЗЕРВЫ 
РОСТА 
Объект исследования – ООО «Славянка К». 
Целью работы является оценка перспектив роста доходов на основе 
анализа их формирования на торговом предприятии.  
Задачи: 
-изучение теоретических аспектов понятия «доходы» предприятия 
торговли: их сущности, состава, видов и распределения; 
-характеристика источников формирования доходов предприятия 
торговли; 
-рассмотрение методики анализа доходов предприятия торговли; 
-изучение организационно-экономической характеристики торгового 
предприятия ООО «Славянка К»; 
- характеристика источников формирования  доходов торгового 
предприятия ООО «Славянка К»; 
-анализ динамики, состава и структуры доходов торгового предприятия 
и факторы, влияющие на их размер; 
-анализ распределения доходов и оценка доходности торгового 
предприятия ООО «Славянка К»; 
-обоснование резервов роста доходов торгового предприятия и 
повышение эффективности их использования. 
По итогам анализа были выявлены следующие позитивные моменты – 
увеличение оборота розничной торговли, доходов и валовой прибыли и 
негативные моменты –рост расходов, снижение эффективности 
использования оборотных средств 
В итоге были разработаны рекомендации по увеличению доходов 
торгового предприятия: 1) расширение ассортимента за счет предложения 
товарной группы «макаронсы». Предложение товарной группы «макаронсы»  
позволит увеличить оборот розничной торговли на 486,49 тыс. руб. в год, а 
также получить валовой прибыли на сумму 126,13  тыс. руб. 2) Установить в 
магазине платежный терминал, что позволит получить дополнительный 
доход от сдачи 2 кв.м. по ставку 1,0 тыс. руб. и привлечь новых покупателей 
Величина дополнительного дохода составит 24,0 (тыс. руб.) 
Проведение разработанных мероприятий будет способствовать росту 
доходов на 150,13 тыс. руб. и положительно скажется на конечных 
результатах деятельности всего магазина 
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Введение 
 
Экономические и политические перемены, происходящие в нашей 
стране, дали предприятиям возможность действовать самостоятельно. 
Коммерческий успех предприятия в сложившихся условиях зависит от того, 
насколько эффективна его деятельность. Целью любого  торгового 
предприятия на рынке является удовлетворение потребностей покупателей, и  
получение максимальной экономической прибыли. 
Экономическая прибыль  характеризует предпринимательский доход, 
который свидетельствует об окупаемости предприятия и его способности к 
самофинансированию. В условиях рыночной экономики получение дохода 
для предприятия является непосредственной целью производства. Они 
определяют все мероприятия по увеличению эффективности деятельности 
предприятия. Конечной целью всех процессов, происходящих на 
предприятии, является увеличение прибыли. Увеличить доход можно, во-
первых, за счет снижения издержек обращения, а во-вторых, за счет 
увеличения объемов продаж.   
Доходы в рыночных условиях хозяйствования выполняют важные 
функции.  Они  являются  не  только  критерием  эффективности  
хозяйственно- финансовой деятельности торгового предприятия, но и 
источником формирования различных видов прибыли, а следовательно, 
источником воспроизводственного и инвестиционного процесса на 
предприятии, поэтому  каждое предприятие должно знать заранее свои 
возможности получения различных видов доходов, чтобы обеспечить 
безубыточность своей деятельности и определить возможности решения 
экономических проблем, стоящих перед предприятием. В связи с этим 
изучение процесса формирования, распределения и экономическое 
обоснование доходов в организации является весьма актуальным [8]. 
Цель выпускной бакалаврской работы заключается в изучении 
источники формирования доходов торгового предприятия и определении 
резервов их роста. 
В соответствии с целью определен круг решаемых в работе задач: 
- изучить сущность, состав, виды и формирование доходов предприятий 
торговли в соответствии с действующим законодательством; 
- рассмотреть источники формирования доходов торгового предприятия; 
- изучить методику анализа доходов торгового предприятия в 
современных условиях и пути их роста; 
- дать краткую организационно-экономическую характеристику 
деятельности предприятия ООО «Славянка К»; 
- провести анализ источников формирования доходов и факторов их 
определяющих: оборота розничной торговли и уровней торговых 
надбавок. 
- провести анализ динамики, состава и структуры доходов предприятия; 
- провести общий и факторный анализ валовой прибыли торгового 
предприятия ООО «Славянка К» 
- осуществить анализ распределения доходов и оценить доходность 
деятельности  торгового предприятия; 
- определить и обосновать резервы повышения доходов торгового 
предприятия в современных условиях.  
Теоретической основой исследования  являются работы отечественных 
экономистов по изучаемым вопросам и проблемам (Горфинкель В.Я., 
Петрученя И. В., Соломатина А. Н., Суслова Ю. Ю., Терещенко Н.Н., 
Фридман А. М. и др.); законодательство Российской Федерации и ее 
структур; официальные инструктивно-методические материалы, а также 
материалы собственных исследований. 
Методической основой написания выпускной бакалаврской работы 
является использование следующих методов анализа: синтеза; обобщение и 
аналогии;  временного, структурного анализа, сравнения, описания 
группировки и сопоставления, расчет относительных и средних величин, 
графического изображения данных и других. Применение каждого из данных 
методов определяется характером решаемых в процессе исследования задач. 
Предметом исследования в выпускной бакалаврской работе являются 
доходы торгового предприятия. Объектом исследования выступает 
конкретное предприятие  розничной торговли  – ООО «Славянка К» 
Выпускная бакалаврская работа состоит из введения, трех глав, 
заключения, списка используемой литературы и приложений. Общий объем 
работы 73  стр. Выпускная бакалаврская работа иллюстрирована 8 
рисунками, 32 таблицами, 3 приложениями. Список используемой 
литературы включает в себя 28 источников. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 Доходы предприятия торговли как экономическая категория и ее 
характеристика 
1.1 Доходы предприятий торговли: понятие, сущность, состав, виды, 
значение 
 
Целью предпринимательской активности является объем продаж и 
предложение рынку такого товара, на который имеется спрос и который 
приносит предпринимателю прибыль. Но получение прибыли имеет место не 
только в предпринимательской деятельности, но и в любой другой форме 
деловой активности. В этой связи выделяется такая экономическая  
категория, как предпринимательский доход или предпринимательская 
прибыль [25]. 
Доходы предприятия являются исходной финансовой базой 
коммерческого расчета т.к. представляют собой основу формирования 
прибыли, что в свою очередь является целью работы любого предприятия, 
материального стимулирования работников. Размер доходов предприятия 
является одним из важнейших результатов хозяйственной деятельности [22]. 
Доходы предприятия обеспечивают решение следующих задач: 
- Основная часть доходов предприятия является источником 
возмещения издержек обращения, связанных с осуществлением его 
хозяйственной деятельности, что обеспечивает самоокупаемость текущей 
хозяйственной деятельности предприятия. 
- Часть доходов  предприятия служит источником выплат различных 
налоговых платежей, обеспечивающих формирование средств 
государственного и местного бюджетов, различных внебюджетных фондов, 
Что обеспечивает выполнение финансовых обязательств предприятия перед 
государством. 
- Определенная часть доходов предприятия является источником 
формирования его прибыли, за счет которой образуются фонды 
производственного развития, дополнительного материального 
стимулирования персонала, социальных выплат, выплат владельцам 
имущества и т.д., что обеспечивает финансирование развития предприятия в 
будущем периоде. 
На рисунке 1.1. представлен состав доходов предприятия торговли в 
соответствии с бухгалтерским и налоговым учетом. 
 
  
 
 
 
 
 
Рисунок 1.1 - Состав доходов предприятия торговли в соответствии с  
бухгалтерским и налоговым учетом [3, 5]. 
В зависимости от вида учета (бухгалтерский или налоговый) 
различается и состав доходов предприятий торговли. 
В соответствии с ПБУ 9/99 «Доходы организации», доходом 
организации признается увеличение экономических выгод в результате 
поступления активов (денежных средств, иного имущества) и (или) 
погашения обязательств, приводящее к увеличению капитала этой 
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предприятиях  
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Д
анная ра бота посвящ ена 
оптимиза ции систе мы 
оптов ых продаж с целью 
повыше ния эфф ектив ности 
деятель ности торг ового 
пре дприятия и 
взаимодейств ия со в нешней 
сре дой.  
И
ссле дуе мое пре дприятие 
занимает ся как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, пре длагая 
клиента м большой 
ассортиме нт т оваров.  
С
огласно да нным, 
полученным на 
пре дприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся систе ма работы 
с ключевыми кл иентами, это 
очень важный вопрос для 
иссле дуемого предприя тия, 
поск ольку почти 65% 
оптов ых продаж приходится 
на тре х ключевых клиентов. 
Негативным моме нтом 
работы с данной системой 
оптов ых продаж являет ся 
стабильное сниже ние 
объе мов продаж да нных 
трех ключев ых клие нтов, 
сле довате льно, пре дприятие 
снизило эффективность 
систе мы оптов ых продаж, 
что дела ет актуальной 
выбра нную те му выпу скной 
аттеста ционной программы  
Указанные обстоятельства 
обусл овили выбор и 
направл ение да нног о 
иссле дования.  
Объект иссл едования – 
торгов ое предприя тие.  
Предмет иссле дова ния — 
систе ма оптовых продаж.  
Цель работы: ра зработать 
мероприятия оптимиза ции 
систе мы оптов ых продаж.  
Для достижения да нной 
цели необходимо реш ить 
сле дующие задач и:  
- Пров ести обзор 
теоре тиче ских основ 
оптимиза ции оптовых 
продаж торг овых 
пре дприятий: ана лиз 
коммерче ской деяте льности 
пре дприятий оптов ой 
торгов ли, методика и 
методы иссле дова ния, пути 
повыше ния ;  
- Пре дставление 
организа ционно-правов ой и 
хозяйственной 
характе ристика;  
- Мониторинг внеш ней и 
внутренне й сре ды;  
- Изуче ние систе мы оптов ых 
продаж данног о 
пре дприятия ;  
- Разработка ме роприятий 
повыше ния эфф ектив ности 
систе мы оптов ых продаж;  
- Оценка эффективности 
разра бота нных 
мероприятий.  
В
 основе данного 
иссле дования лежат научные  
труды ученых в обла сти 
экономики,  организации 
торгов ли, коммерче ской 
деятель ности, марке тинга,  
мене джмента;  норматив ные  
докуме нты Российской 
Федера ции, источ ники 
инф ормации в  
периодическ ой печати и 
мировой к омпьютерной сети 
Инте рнет,  информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, ма ркетинга и 
бухгалте рии.  
На защиту выносятся:  
- резу льтаты иссле дова ний и 
анализов  
-разработанные 
мероприятия оптимиза ции 
систе мы оптов ых продаж и 
оце нка их эффек тив ности.  
Практиче ская знач имость.  
Достигнут результа т – 
разра бота ны мероприятия 
оптимиза ции систе мы 
оптов ых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимиза ция систе мы 
оптов ых продаж конк рет ного 
торгов ого предприятия.  
Апроба ция работы. 
Мероприятия оптимизации 
систе мы оптов ых продаж, 
пре дложе нные в да нной 
работе, обсуждал ись на 
совеща ния х топ-менедже ров 
и владе льцев компа нии. 
Был о принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из вве дения, 
трех глав, заключения, 
списка использова нных 
источников и приложений.  
В перв ой главе 
рассматриваются 
теоре тиче ские основы 
оптимиза ции систе мы 
оптов ых продаж торговог о 
пре дприятия. Также 
приве де ны методы 
опре деле ния эффек тив ности 
оптов ых продаж на 
пре дприятии торговл и. В 
данной глав е рассмотрены 
пути пов ыше ния 
эффективности оптов ых 
продаж пре дприятий 
торгов ли.  
Во второй главе 
пре дстав лена 
организа ционно-правовая и 
хозяйственная 
характе ристика, мониторинг 
внутренне й и внеш не й 
сре ды торгов ого 
пре дприятия. В да нной главе 
анализируется систе ма 
оптов ых продаж конк рет ного 
торгов ого предприятия. 
Выявляются проблемы, 
характе рные для данной 
систе мы.  
В третье й главе на 
основании прове де нног о 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимиза ции 
систе мы оптов ых продаж. 
Выпол нен ана лиз 
реализова нных действ ий и 
эффективности 
разра бота нных 
мероприятий.  
Выпол ненные иссле дова ния 
базируются на знания х, 
полученных в ра мках 
обучения автора в 
Москов ской Бизнес Школе.  
Список использованных 
источников соде ржит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публика ции в интернет -
изданиях – __ .  
В приложе нии приве дены 
докуме нты, которые 
использовал ись для 
прове де ния ана лиза 
систе мы оптов ых продаж.  
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организации, за исключением вкладов участников (собственников 
имущества)[5]. 
Согласно ст.41 Налогового кодекса, доходом признается 
экономическая выгода в денежной или натуральной форме, учитываемая в 
случае ее оценки и в той мере, в которой такую выгоду можно оценить т.е. 
это поступления любых экономических выгод, кроме суммы косвенных 
налогов не связанных с увеличением капитала[3]. В Налоговом Кодексе 
налоговые доходы подразделяются на учитываемые и неучитываемые в 
целях исчисления налога на прибыль. 
Говоря о доходности предприятия,  следует рассматривать данный 
вопрос с позиции и бухгалтерского и налогового учета. В зависимости от 
вида учета различается и состав доходов предприятия. Согласно 
бухгалтерскому учету доходы  организации, в зависимости от их характера, 
условий получения и направления деятельности предприятия 
подразделяются на доходы: 
- от обычных видов деятельности 
Они представляют собой выручку от продажи продукции, товаров и 
услуг в соответствии с действующим законодательством. Эти доходы в 
предприятиях представлены таким показателем, как валовая прибыль. 
- прочие поступления доходов 
Согласно действующему законодательству, в состав прочих 
поступлений доходов включаются следующие группы доходов: 
Доходы от участия в других организациях, предприятиях:  
-  поступления, связанные с участием в уставном капитале других 
организаций, включая проценты и другие поступления по ценным бумагам; 
- прибыль, полученная организацией в результате совместной 
деятельности по договору простого товарищества. 
Проценты к получению: 
-  проценты, полученные за предоставление в пользование денежных 
средств (депозит); 
- проценты за использование банком денежных средств на расчетном 
счете. 
Прочие доходы: 
 - это поступления, связанные с предоставлением во временное 
пользование активов предприятия (аренда);  
- поступления от продажи основных средств и иных активов, отличных 
от денежных за исключением валюты, продукции и товаров;  
- поступления, связанные с предоставлением за плату прав, 
возникающих из патентов и других видов интеллектуальной собственности 
(торговая марка, фирменные знаки). 
- пени, штрафы, неустойки за нарушение хозяйственных договоров; 
- прибыль прошлых лет, выявленная в отчетном периоде; 
- излишки товарно-материальных ценностей, выявленных в результате 
инвентаризации; 
- курсовые разницы; 
- кредиторская и депонентская задолженность, по которой истек срок 
исковой давности; 
- активы, полученные безвозмездно, в т.ч. по договору дарения; 
- сумма дооценки активов за исключением внеоборотных активов; 
- страховые возмещения; 
- стоимость материальных ценностей, остающихся от списания 
непригодных к восстановлению и дальнейшему использованию активов. 
Для целей бухгалтерского учета организация самостоятельно признает 
поступления доходами от обычных видов деятельности или прочими 
поступлениями, исходя из требований ПБУ 9/99, характера своей 
деятельности, вида доходов и условий их получения[5]. 
Согласно налоговому учету доходы предприятия подразделяются  на 
два следующих вида [3]: 
Доходы от реализации ст. 249 НК РФ: 
- от реализации товаров, работ, услуг; 
- от реализации имущества и  имущественных  прав. 
Внереализационные доходы ст. 250 НК РФ, включающие в себя все 
остальные виды доходов, а именно: 
- доходы от долевого участия в других организациях; 
- доходы от операций купли-продажи иностранной валюты. Этот вид 
доходов образуется, когда курс продажи или покупки выше или ниже 
официального курса иностранной валюты к рублю РФ, установленного 
Центральным банком РФ на дату совершения сделки; 
- в виде штрафов, пеней или иных санкций за нарушение договорных 
обязательств и сумм возмещения убытков и ущерба; 
-  доходы от сдачи имущества в аренду; 
- доходы от предоставления в пользование прав на результаты 
интеллектуальной деятельности и приравненные к ним средства 
индивидуализации; 
-  доходы в виде процентов, полученных по договорам займа, кредита, 
банковского счета или вклада, а также по ценным бумагам и другим 
долговым обязательствам; 
- доходы в виде сумм восстановленных резервов, расходы на 
формирование которых были приняты в составе расходов; 
- доходы в виде безвозмездно полученного имущества или 
имущественных прав; 
-  в виде дохода, распределяемого в пользу налогоплательщика при его 
участии в простом товариществе, а также в виде превышения стоимости 
возвращенного имущества, переданного налогоплательщиком в качестве 
вклада в простое товарищество при выходе налогоплательщика из него; 
-   в виде дохода пришлых лет, выявленного в отчетном периоде; 
- в виде положительной курсовой разницы, полученной от переоценки 
имущества и требований, стоимость которых выражена в иностранной 
валюте; 
-  в виде стоимости полученных материалов или другого имущества 
при демонтаже  или разборке при ликвидации выводимых из эксплуатации 
основных средств; 
- в виде положительной разницы, полученной от переоценки 
имущества, произведенной в целях доведения стоимости такого имущества 
до текущей рыночной цены в соответствии с законодательством РФ; 
- доходы в виде использования не по целевому назначению имущества, 
работ, услуг, а также денежных средств, которые получены в рамках 
благотворительной деятельности; 
-  доходы в виде полученных целевых средств, предназначенных для 
резервов по развитию и обеспечению функционирования и безопасности 
атомных электростанций, использованных не по целевому назначению; 
- доходы в виде сумм, на которые в отчетном периоде произошло 
уменьшение уставного капитала организации, если оно осуществлено с 
одновременным отказом возврата стоимости соответствующей части взносов 
акционерам организации; 
- суммы кредиторской задолженности, списанные в связи с    
истечением срока исковой давности или по другим основаниям; 
- доходы, полученные от операций с финансовыми инструментами 
срочных сделок; 
- доходы в виде стоимости излишков товарно-материальных ценностей, 
выявленных в результате инвентаризации.   
На основании вышеизложенного можно сделать вывод, что значение 
доходов велико: 
- доходы предприятия торговли создают налоговую базу 
государства в целом; 
- доходность торгового предприятия является критерием 
эффективности его деятельности; 
Д
анная ра бота посвящ ена 
оптимиза ции систе мы 
оптов ых продаж с целью 
повыше ния эфф ектив ности 
деятель ности торг ового 
пре дприятия и 
взаимодейств ия со в нешней 
сре дой.  
И
ссле дуе мое пре дприятие 
занимает ся как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, пре длагая 
клиента м большой 
ассортиме нт товаров.  
С
огласно да нным, 
полученным на 
пре дприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся систе ма работы 
с ключевыми кл иентами, это 
очень важный вопрос для 
иссле дуемого предприя тия, 
поск ольку почти 65% 
оптов ых продаж приходится 
на тре х ключевых клиентов. 
Негативным моме нтом 
работы с данной системой 
оптов ых продаж являет ся 
стабильное сниже ние 
объе мов продаж да нных 
трех ключев ых клие нтов, 
сле довате льно, пре дприятие 
снизило эффективность 
систе мы оптов ых продаж, 
что дела ет актуальной 
выбра нную те му выпу скной 
аттеста ционной программы  
Указанные обстоятельства 
обусл овили выбор и 
направл ение да нног о 
иссле дования.  
Объект иссл едования – 
торгов ое предприя тие.  
Предмет иссле дова ния — 
систе ма оптовых продаж.  
Цель работы: ра зработать 
мероприятия оптимиза ции 
систе мы оптов ых продаж.  
Для достижения да нной 
цели необходимо реш ить 
сле дующие задач и:  
- Пров ести обзор 
теоре тиче ских основ 
оптимиза ции оптовых 
продаж торг овых 
пре дприятий: ана лиз 
коммерче ской деяте льности 
пре дприятий оптов ой 
торгов ли, методика и 
методы иссле дова ния, пути 
повыше ния ;  
- Пре дставление 
организа ционно-правов ой и 
хозяйственной 
характе ристика;  
- Мониторинг внеш ней и 
внутренне й сре ды;  
- Изуче ние систе мы оптов ых 
продаж данног о 
пре дприятия ;  
- Разработка ме роприятий 
повыше ния эфф ектив ности 
систе мы оптов ых продаж;  
- Оценка эффективности 
разра бота нных 
мероприятий.  
В
 основе да нного 
иссле дования лежат  
научные труды ученых в  
обла сти экономики,  
организа ции торговл и,  
коммерче ской дея тельности,  
маркет инга,  ме не джме нта;  
нормативные доку менты 
Российск ой Фе дера ции,  
источники информа ции в  
периодическ ой печати и 
мировой компьютерной се ти 
Инте рнет, информация,  
полученная в отдела х 
продаж, ма ркетинга и 
бухгалте рии.  
На защиту выносятся:  
- резу льтаты иссле дова ний и 
анализов  
- доход  является  основным внутренним  источником  
формирования ресурсов предприятия торговли, обеспечивающих его 
развитие; 
- доход   является  главным  источником  роста рыночной   
стоимости предприятия торговли; 
- доходы  предприятия торговли являются  важнейшим  
источником удовлетворения социальных потребностей общества; 
- доходы являются основным защитным механизмом, 
предохраняющим предприятие от угрозы банкротства [25]. 
Рассмотрев сущность доходов предприятия, их состав, виды и 
формирование, в следующем пункте дипломной работы рассмотрим 
формирование  доходов предприятия торговли от основного вида 
деятельности. 
 
1.2 Источники  формирования доходов предприятия торговли 
 
В налоговом законодательстве при классификации всех доходов 
использован признак источников их формирования, что отражено на рисунке 
1.2 
Основным видом доходов торгового предприятия являются доходы от 
обычных видов деятельности, представляющие собой сумму реализованных 
торговых надбавок и характеризующиеся таким показателем, как валовая 
прибыль [14]. 
Сумма валовой прибыли рассчитывается несколькими способами 
(таблица 1.1) 
 
 
 
Доходы торговых предприятий 
Доходы от реализации товаров и 
имущественных прав 
Доходы, получаемые в 
натуральной форме 
Выручка от 
реализации 
Внереализационные доходы  
От неторговой 
деятельности 
  
 
 
 
 
Рисунок 1.2 – Классификация доходов торгового предприятия по признаку 
источников формирования согласно Налоговому Кодексу[3] 
Таблица 1.1 – Способы расчета валовой прибыли [21] 
Способ расчета Методика расчета 
1. Расчет размера валовой 
прибыли исходя из объема 
товарооборота в отпускных ценах 
и уровня торговых надбавок по 
отдельным товарным группам 
 
где ВП – сумма реализованных торговых 
надбавок (валовой прибыли), тыс. руб.; Утнi – 
уровень торговой надбавки по i товарной группе, %; 
Тотпi – товарооборот в отпускных ценах по i товарной 
группе, тыс. руб.  
2. Расчет суммы валовой прибыли 
исходя из объема товарооборота в 
розничных ценах и уровня 
торговых надбавок по отдельным 
товарным группам: 
 
где Ррцi – товарооборот в розничных ценах по i 
товарной группе, тыс. руб.  
3. Расчет валовой прибыли на 
основе товарооборота в 
розничных ценах и уровня 
реализованных торговых 
надбавок: 
 
где Уртнi – уровень реализованной торговой 
надбавки по i товарной группе, %. 
4. Определение валовой прибыли 
как разницы между выручкой от 
реализации товаров (работ, услуг) 
(Вр) и себестоимостью продажи 
товаров (Сп) 
 
.                               
 
Уровень валовой прибыли характеризует величину дохода, 
получаемого торговым предприятием с единицы оборота розничной 
торговли. С точки зрения ценообразования уровень валовой прибыли дает 
количественную оценку доли торгового предприятия в розничной цене: чем 
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выше уровень дохода, тем выше эта доля, тем больше разница между ценой 
продажи и ценой покупки товара [24]. 
Основной источник валовой прибыли в розничной торговле - торговые 
надбавки. Торговые надбавки устанавливаются предприятием торговли 
самостоятельно в процентах к свободным отпускным ценам [24]. Размер 
торговой надбавки зависит от факторов, представленных на рисунке 1.3. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.3 – Факторы, определяющие уровень торговых надбавок 
впредприятий торговли [21] 
Торговые надбавки представляют собой плату за торговые услуги, 
оказываемые покупателям, поэтому сумма валовой прибыли есть оценка 
стоимости торговых услуг. Торговая надбавка дифференцируется по товарам в 
зависимости от спроса и предложения, что характеризует рыночный подход к 
формированию торговых надбавок, и от издержкоемкости реализации товаров, 
Факторы, 
определяющие 
размер торговой 
надбавки 
Специфика деятельности 
торгового предприятия 
Характер 
торговых услуг 
Ценовая политика 
торгового предприятия 
Уровень спроса на реализуемые 
товары и уровень цен 
конкурентов 
Состояние 
конъюнктуры 
потребительского 
рынка 
Государственное 
регулирование цен 
Планирование(целевой) 
уровень прибыли от 
продаж 
Степень развития 
рынка 
Уровень издержек 
обращения 
которая положена в основу формирования торговых надбавок при затратном 
подходе [28]. 
Торговые надбавки используются предприятиями для возмещения 
издержек обращения и других затрат, связанных с осуществлением его 
хозяйственной деятельности, и образования прибыли от продаж, 
вознаграждения за предпринимательскую деятельность. Тем самым 
предприятия обеспечивают самоокупаемость текущей хозяйственной 
деятельности и создают условия для самофинансирования в предстоящем 
периоде (создавая фонды развития материально-технической базы, пополняя 
собственные оборотные средства и т.п.) [28]. 
Таким образом, распределение торговой надбавки коммерческого 
предприятия графически можно представить следующим образом (рисунок  
1.4): 
 
 
 
 
Рисунок 1.4 – Распределение торговой надбавки предприятий торговли [14] 
К обоснованию размера торговых надбавок предъявляются следующие 
требования. Они должны: 
- создавать условия для получения оптимального размера прибыли 
предприятия; 
- отражать специфику реализации отдельных товаров и их 
издержкоемкость; 
- стимулировать эффективное использование ресурсов 
предприятия; 
- учитывать пути товароснабжения и его звенность [21]. 
Основой формирования уровня торговой надбавки в торговом 
предприятии является уровень закупочных цен товаров. Являясь составным 
элементом цены, торговые надбавки позволяют: 
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- оценивать долю торгового предприятия в цене реализации; 
- более полно анализировать и управлять валовой прибылью; 
- повысить заинтересованность торговых предприятий в 
максимизации объемов получаемой прибыли; 
- регулировать спрос и предложение товаров на рынке через 
механизм ценообразования [22]. 
Прочие доходы формируются за счет поступлений средств от сдачи 
имущества в аренду, безвозмездно полученного имущества, прибыли от 
участия в деятельности других предприятий, положительных курсовых 
разниц, возмещенных штрафов, пеней, неустоек и т.п., т.е. источниками 
получения прочих доходов могут выступать основные фонды и оборотные 
средства [11]. 
Далее перейдем к изучению  методики анализа доходов.  
1.3 Методика анализа доходов торгового предприятия в современных 
условиях и пути их роста 
 
Каждое предприятие должно четко представлять цели анализа доходов 
и определять перечень задач, решение которых позволит достичь 
поставленных целей. Одновременно устанавливается перечень показателей, 
которые должны изучаться. Этот перечень систематически уточняется с 
учетом происходящих изменений в экономике страны, отрасли, 
предприятия[10].  
При проведении анализа доходов торгового предприятия 
первоначально определяются цели и основные задачи анализа. 
Целью анализа доходов является их оценка, изучение основных причин 
их изменения в динамике и по сравнению с аналогичными показателями по 
отрасли в данном регионе, в целом по стране и с показателями предприятий-
конкурентов, выявление резервов роста доходов на основе комплексной 
оценки их формирования и распределения. 
Вопросы обеспечения и поддержания прибыльной работы по-разному 
решаются торговыми организациями (розничной и оптовой торговли) в 
зависимости от достигнутых результатов (убыточных, достигших 
безубыточности, достигших прибыльной работы, но не имеющих в 
необходимых размерах собственных оборотных средств, обеспечивших 
экономический рост объема продаж и получающих в возрастающих размерах 
прибыль и т.д.) [10]. 
Для обеспечения увеличения доходов и улучшения финансовых 
результатов в соответствии с поставленной целью организациям оптовой и 
розничной торговли необходимо решать следующие задачи:  
- изучение экономических предпосылок анализа; 
- анализ динамики состава и структуры доходов торгового 
предприятия; 
- оценка формирования доходов от основной деятельности; 
- анализ прочих доходов (процентов к получению, доходов от участия в 
других организациях); 
- выявление и оценка влияния факторов на изменение доходов 
(факторный анализ); 
- анализ распределения доходов на возмещение издержек обращения, 
уплату налогов и формирование прибыли; 
- определение резервов роста доходов и разработка мероприятий по 
повышению доходности [28]. 
Предметом анализа являются доходы торгового предприятия, а 
объектом анализа – конкретное предприятие. 
Важным направлением анализа доходов торгового предприятия 
является изучение экономических предпосылок, основными из которых 
являются следующие: 
- изучение законодательных и нормативных документов по вопросам 
учета, формирования и налогообложения доходов торговых предприятий; 
- степень развития рынка потребительских товаров и оценка его 
конъюнктуры; 
- государственное регулирование потребительского рынка, в т.ч. 
розничных цен; 
- анализ качества активов; 
- анализ качества пассивов; 
-обоснованность затрат и расходов; 
- анализ прибыльности отдельных видов деятельности; 
- оценка стратегии и тактики деятельности торгового предприятия на 
потребительском рынке; 
- анализ основных показателей деятельности торгового предприятия за 
ряд предшествующих лет, оказывающих влияние на формирование и 
распределение доходов [22]. 
Осуществление анализа доходов предприятия торговли проводится по 
трем этапам: подготовительный, основной, заключительный (рисунок 1.5.). 
Подготовительный этап включает в себя: 
- определение целей и задач анализа доходов; 
- выбор предмета и объекта анализа; 
- определение сроков проведения анализа и исполнителей; 
- определение необходимой информации для осуществления анализа; 
- изучение экономических предпосылок анализа. 
По окончании подготовительного этапа переходят к основному, 
который включает в себя ряд направлений анализа: 
Первым направлением анализа в основном этапе является оценка 
динамики совокупного валового дохода предприятия торговли. Здесь 
рассматривается динамика доходов за несколько лет (если анализ проводится 
с целью последующего планирования доходов, то целесообразно изучать 
доходы за 4-5 лет), как по сумме, так и по уровню. 
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наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публика ции в интернет -
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Рисунок 1.5 - Этапы анализа доходов торгового предприятия [9,14] 
Конкретный метод расчета валовой прибыли торговое предприятие 
выбирает исходя из наличия необходимой для расчета информации и 
действующего на предприятии порядка учета и анализа товарооборота. 
В ходе анализа состава и структуры совокупного валового дохода 
торгового предприятия выявляется, какой вид доходов занимает большую  
Определение цели и задач анализа доходов 
Выбор предмета и объекта анализа 
Определение сроков проведения анализа и 
исполнителей, выбор методов анализа 
Определение необходимой информации для 
осуществления анализа 
Изучение экономических предпосылок анализа 
Подготовительный 
этап 
Анализ источников формирования доходов торгового 
предприятия 
Анализ выполнения плана и динамики доходов 
предприятия торговли и их структуры 
Общий анализ валовой прибыли 
Факторный анализ валовой прибыли 
Анализ состава и структуры прочих доходов 
Анализ доходности деятельности торгового 
предприятия 
Анализ распределения  доходов 
 
Выявление резервов роста различных видов доходов 
Основной этап 
Разработка мероприятий по повышению доходности 
Оформление и предоставление отчета 
Основной этап 
долю в общей его структуре, а также оцениваются отклонение и темпы 
изменения за анализируемый период. 
Изучение структуры доходов предполагает расчет удельных весов 
отдельных видов доходов в совокупном валовом доходе и анализ их 
изменений в отчетном году по сравнению с прошлым.[14] 
При анализе валовой прибыли как дохода от основного вида 
деятельности необходимо рассчитать средний уровень валовой прибыли 
торгового предприятия по формуле: 
 
(1) 
где УВП – уровень валовой прибыли по предприятию, %;  ∑ВП  – сумма 
валовой прибыли по торговому предприятию, тыс. руб.; ОРТ – сумма 
оборота розничной торговли, тыс. руб.  
Также на данном этапе рассчитывается средний уровень торговой 
надбавки в целом по предприятию торговли: 
 
(2) 
где У  средний уровень торговой надбавки, %; Пi…n – объем 
поступления по отдельным товарным группам, тыс. руб.; ТН1,2…n – уровень 
торговых надбавок по отдельным товарным группам, %;           – объем 
поступления товаров в целом по предприятию, тыс. руб.  
Средний размер уровня торговых надбавок по торговому предприятию 
также может рассчитываться по формуле средневзвешенной: 
 
(3) 
где  средний уровень торговой надбавки, %; Д1,2…n – удельный вес 
отдельных товарных групп (товаров) в общем объеме оборота розничной 
торговли, %; Утнi…n – уровень оптовых надбавок по отдельным товарным 
группам (товарам), %.[9] 
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Важным направлением анализа доходов торгового предприятия 
является их факторный анализ, который представляет собой выявление и 
оценку влияния различных факторов на изменение их размера. Факторный 
анализ предполагает прежде всего расчет влияния факторов на размер 
валовой прибыли, а именно - изменение объема товарооборота [14] 
Методика проведения факторного анализа представлена в таблице 1.2. 
При анализе прочих поступлений доходов рассчитывают величину 
каждой статьи прочих доходов, удельный вес в общей величине прочих 
доходов, отклонение и темп роста. 
Доходы предприятия направляются на покрытие понесенных в 
процессе деятельности расходов и формирование всех видов прибыли. 
Таблица 1.2 - Методика расчета факторов, влияющих на валовую прибыль 
[9,24] 
Факторы влияющие на 
валовую прибыль 
Методика расчета 
1.Изменение объема оборота 
розничной торговли 
 
 
 - изменение суммы валовой прибыли под 
влиянием оборота розничной торговли, тыс. руб.; 
- оборот розничной торговли в прошлом году, тыс. руб.; 
- уровень валовой прибыли в прошлом году, %. 
в том числе за счет 
изменения цены 
, 
 
Iр - индекс цен; 
, 
в том числе за счет 
изменения физического 
объема 
, 
, 
2.Изменение уровня валовой 
прибыли: 
 
 
 - изменение суммы валовой прибыли под 
влиянием уровня валовой прибыли, тыс. руб.; 
- уровень валовой прибыли в отчетном году, %; 
 
в том числе за счет 
изменения структуры 
оборота розничной торговли 
а) , 
 - изменение суммы валовой прибыли под 
влиянием структуры оборота розничной торговли, тыс. 
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 - изменение уровня валовой прибыли за счет изменения 
структуры оборота (метод процентных чисел), %. 
за счет уровня валовой 
прибыли по отдельным 
товарным группам 
б)∆ΣВП(∆УВПi)  
∆ΣВП(∆УВПi)- изменение суммы валовой прибыли за счет 
уровня валовой прибыли по отдельным товарным группам, 
тыс. руб.; 
- изменение уровня валовой прибыли за счет изменения 
уровня валовой прибыли по отдельным товарным группам 
(метод процентных чисел), %. 
Всего влияния ∆ВП(Т)+ ∆ВП(Увп) 
 
Для  определения  доходности  предприятия  целесообразно  рассчитать 
показатели доходности, представленные в таблице 1.3. 
Таблица 1.3 - Методика расчета показателей доходности предприятия [14] 
Показатели доходности Формула расчета 
1. Уровень доходов в общей сумме оборота розничной 
торговли, % 
Доходы всего / Р×100 
2. Доходность общих затрат, руб. Доходы всего / Расходы всего 
3. Доходы, приходящиеся на 1 руб. фонда заработной платы, 
руб. 
Доходы всего / ФЗП 
4. Доходность собственного капитала, руб Доходы всего /СК 
5. Доходность активов, руб. Доходы всего/ А 
6. Доходность основных фондов, руб. Доходы всего / ОФ 
7. Доходность оборотных средств, руб. Доходы всего / ОС 
8. Доходы, приходящиеся на одного среднесписочного 
работника, тыс. руб. / чел. 
Доходы всего / Ч 
9.Доходность на 1 м2 общей площади, тыс. руб./ кв.м Доходы всего / Sобщ 
10.Доходность на 1 и1торговой площади, тыс. руб./ кв.м Доходы всего / S торг 
11. Уровень валовой прибыли в общей сумме оборота 
розничной 
торговли, % 
ВП / Р×100 
12. Доходность текущих затрат, руб. ВП / ИО 
13. Валовая прибыль, приходящаяся на одного торгово-
оперативного работника, тыс. руб. / чел. 
ВП / Чтоп 
14. Валовая прибыль, приходящаяся на 1 руб. фонда 
заработной платы, руб. 
ВП/ ФЗП 
15. Валовая прибыль, приходящаяся на 1 руб. основных 
фондов, руб. 
ВП / ОФ 
16. Валовая прибыль, приходящаяся на 1 руб. оборотных 
средств, руб. 
ВП / ОС 
Большая часть доходов на предприятиях торговли, как правило, 
направляется на покрытие расходов, таких как издержки обращения и 

100
12хТ
2Δ
уплатаналогов. Оставшаяся часть доходов остается на предприятиях 
торговли в виде прибыли [14]. 
После осуществления основного этапа анализа доходов торгового 
предприятия определяются основные тенденции развития различных видов 
доходов (прочих); причины изменений доходов в динамике и на этой 
основе выделяются резервы роста доходов и разрабатываются мероприятия 
по повышению доходности торгового предприятия [24]. 
Основные направления увеличения доходов от основной 
деятельности и прочих доходов представлены на рис. 1.6; 1.7. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.6 – Пути роста доходов торгового предприятия от основного вида 
деятельности[14] 
 
Максимизация доходов торгового предприятия от 
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Рисунок 1.7 – Пути роста прочих доходов торгового предприятия[14] 
Таким образом, доходы торгового предприятия являются важным 
источником покрытия расходов и формирования прибыли. Они необходимы 
для повышения его потенциала и конкурентоспособности на рынке по 
сравнению с существующими аналогичными фирмами. 
Рассмотрев теоретические аспекты формирования  и методические 
основы анализа доходов торгового предприятия, в следующей главе 
дипломной работы выполним анализ формирования доходов исследуемого 
торгового предприятия ООО «Славянка К». 
Максимизация прочих доходов торгового предприятия 
Увеличение доходов, 
связанных с предоставлением в 
аренду активов предприятия 
Рост доходов, связанных с продажей 
основных средств и иных активов а также 
продукции, товаров 
рост ставки арендной платы 
увеличение стоимости  
активов, предоставляемых в 
аренду 
рост цены продаваемых основных 
средств и иных активов 
увеличение реализуемых основных 
средств и иных активов 
Заключение 
 
ООО «Славянка К» создано на основании Гражданского Кодекса 
Российской Федерации, Федерального закона «Об обществах с ограниченной 
ответственностью» в качестве коммерческой организации с целью 
извлечения прибыли. 
Местонахождение и почтовый адрес общества: Красноярский край, г 
Красноярск, ул. Щорса 49Б.  
В результате проведенного анализа, как доходов предприятия, так и в 
целом его хозяйственной деятельности можно выделить ряд положительных 
моментов: 
 происходит увеличение эффективности деятельности ООО 
«Славянка К», так как наблюдается увеличение оборота розничной торговли 
и прирост оборота розничной торговли по сравнению с базисным годом 
 на конец 2015 года величина чистой прибыли составила 520 тыс. 
руб., что на 158 тыс. руб. или на 43,65% больше аналогичного показателя 
прошлого года.; 
  прирост оборота розничной торговли по сравнению с базисным 
годом наблюдался в течение всего анализируемого периода; 
  результаты анализа  показали, что по данному торговому 
предприятию наблюдается положительная динамика роста доходов с 3373 
тыс. руб. в прошлом году до 4173 тыс. руб. в отчетном году, прирост 
составил 800 тыс. руб. или 23,72 %. 
 анализируя структуру доходов предприятия, следует отметить, что 
на 95% доходы предприятия сформированы за счет доходов от основной 
деятельности, причем в динамике наблюдается увеличение их удельного веса 
на 1,19%.  В целом изменение динамики доходов предприятия можно 
оценивать с положительной стороны. 
 положительное влияние на увеличение валовой прибыли за 
анализируемый период оказал рост объема реализации: за счет данного 
фактора сумма валовой прибыли увеличилась на 743,43 тыс. руб.  
 за два года произошло увеличение практически всех показателей 
доходности торгового предприятия, что является положительным моментом 
К отрицательным момента работы ООО «Славянка К» можно отнести 
следующее: 
 за анализируемый период сумма издержек обращения выросла на 
22,04% (637 тыс.руб.). 
 в качестве негативного момента можно отметить падение 
фондовооруженности с 466,38 до 454,44 тыс.руб. основных фондов на 1 
работника предприятия.  
 из-за значительного увеличения суммы оборотных средств, 
находящихся в обращении, эффективность их использования упала. В 
частности, время обращения замедлилось на 16,15% (6,2 дня) и составило 
44,4 дней. 
В целях увеличения доходов и повышения эффективности 
деятельности ООО «Славянка К» можно дать ряд рекомендаций: 
1)   ввести новую товарную группу «макаронсы». Выбор был 
остановлен на фирме ООО ПКФ «Красторт» (г. Красноярск). 
Ассортиментный перечень производимой продукции данного предприятия 
составляет 8 наименований.  
Для определения возможного объема продаж по каждому 
наименованию, на предприятии было проведена в течение 7 дней пробная 
реализация указанных наименований продукции 
На первом этапе реализации данной товарной группы установим 
торговую надбавку 35%, что сохранит преимущества по цене в сравнении с 
конкурентами, торгующими аналогичной продукции в радиусе деятельности 
ООО «Славянка К»  
Предложение товарной группы «макаронсы»  позволит увеличить 
оборот розничной торговли на 486,49 тыс. руб. в год, а также получить 
валовой прибыли на сумму 126,13  тыс. руб. 
2) Установить в магазине платежный терминал, что позволит получить 
дополнительный доход от сдачи 2 кв.м. по ставку 1,0 тыс. руб. и привлечь 
новых покупателей.  
Величина дополнительного дохода составит 24,0 (тыс. руб.) 
Проведение разработанных мероприятий будет способствовать росту 
доходов на 150,13 тыс. руб. и положительно скажется на конечных 
результатах деятельности всего магазина 
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